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			PRÓLOGO


			Estimado lector, gracias por haberse aventurado a tomar entre sus manos este libro y comenzar a leerlo: durante una negociación, ser agradecido, respetuoso y humilde crea un ambiente ameno y de reciprocidad, paso inicial para la comunicación fluida, esencial para abrir camino hacia la concreción de un trato. Además, en negociación, el interés del otro es presagio de que existen oportunidades de llegar a un acuerdo.


			El segundo paso para avanzar es construir confianza y complicidad: por tanto, déjeme advertirle inmediatamente las pretensiones de este libro.


			Existen cantidades de libros y ensayos teóricos de negociación en donde sociólogos, psicólogos, profesores y académicos abordan técnicas de venta y compra con válidos desarrollos abstractos y enfoques desde un punto de vista racional; estos se encuentran bien graficados y pulidos por escribas y asesores, aunque en la mayoría de los casos no oponen antagonismos reales ni experiencias propias de quien sube al vértigo de las montañas rusas de la negociación como medio de vida.


			«Pedaleando se aprende a andar en bicicleta.»


			Si sus expectativas están basadas en profundizar en la teoría, estimado lector, si lo que quiere es sumergirse en un mundo de bondad, donde el «win-win» o «ganar-ganar» existe y todas las partes contribuyen para el bien común, permítame recomendarle los escritos clásicos de negociación, libros que oportunamente me han nutrido y que me permitieron comprender la teoría de la negociación.


			Mi objetivo para este libro, en cambio, es simple y humilde: presentar pensamientos y experiencias personales que recopilé en años de trabajo en el ámbito de la negociación, tanto en la compra como en la venta. Lo que haré, entonces, será una reflexión teórica a partir de lo vivido en la práctica, y no a la inversa, como solemos leer en otros libros de negociación. A través de la narración de simples anécdotas intentaré explicar algunas enseñanzas que he incorporado en el camino de la negociación, con el objetivo de que quien lea estas páginas pueda nutrirse de mi experiencia.


			Quiero que sepa, también, que cuando inicié las primeras líneas de este escrito proyecté un texto de lectura amigable, con el fin de apoyar el desarrollo de negociadores, una guía de conceptos con ejemplos vivos y descontracturados, que sirva de atajo para adentrarse en el apasionante mundo de las negociaciones. 


			Permítame contarle que, como la del resto de los mortales, mi historia en el mundo de las negociaciones comenzó desde pequeño, negociando permisos con mis padres, horas de juego con mi hermana o alguna tarea con una maestra, pero recién empecé a ser consciente del proceso de negociación en mi primer trabajo. Mi carrera laboral comenzó en la venta, cuando era poco más que un adolescente. El inicio fue desde abajo: mi primer trabajo en ventas fue en un comercio de motocicletas usadas —déjeme decirle que un jinete no entrega su caballo a la venta si este corre como el primer día: vender una moto usada no es tarea fácil—. Más tarde fui vendedor de salón de un artículo bastante particular: camas de lujo.


			Cuando parecía que mi destino laboral iba a estar siempre vinculado a vender cosas, por esas vueltas de la vida un día me pasé al otro equipo, y me encontré comprando en ferias en China. ¿Qué tenía que comprar? Todo lo que pueda imaginarse, desde camas articuladas hasta linternas de emergencia.


			Luego de pasar mis primeros años laborales dedicado a la venta y compra de artículos de todo tipo y color, finalmente apareció la oportunidad de trabajar en una industria específica: la automotriz. Como un soldado valiente que elige ir al frente, me entregué a la causa de las compras estratégicas de volumen, commodities y urgencias. Igual que el soldado, estar en primera línea deja marcas. Pretendo compartirle la experiencia, con la intención de ahorrarle a usted algunos golpes…


			 Aún hoy, mientras escribo estas líneas, me encuentro interactuando con negociadores de todo el mundo para adquirir partes y materiales para la industria automotriz.


			Lector, si todavía tiene este libro entre sus manos, es porque usted es curioso y aventurero. Estamos bien en ese sentido: tenemos eso en común y probablemente lleguemos a un acuerdo.


			Déjeme agregar que también pretendo transitar la negociación desde el plano racional y desde la dimensión emocional, para comprender el alcance de las diferentes emociones sobre la negociación en las relaciones humanas. Sí, amigo lector, nos adentraremos en la emocionalidad: usted y yo sabemos del pulso que tienen las emociones durante el curso de la negociación.


			Pero no le adelantaré nada más. Para lograr un buen cierre en las negociaciones, los buenos acuerdos deben tomar poco tiempo y evitar largas argumentaciones. Solo existen unos minutos para persuadir y captar interés. Siendo lo más preciso y sereno posible, espero en estas líneas haberlo alcanzado con usted. 


			Para el cierre entonces, le dejo este último concepto, y usted dirá si le gusta mi oferta. Déjeme decirle al oído que es altamente probable que usted atesore algunas experiencias, frases y anécdotas de este libro para siempre, y sin dudas le ayudarán para alcanzar el éxito en sus propias negociaciones.


			Venga, súbase a la negociación, que es sin dudas una apasionante montaña rusa de emociones; le prometo que, si se agarra fuerte, no se va a caer; pero más aún, le prometo que, si se relaja, va a disfrutar el viaje.


		




		

			


		  


			
Vamos, un curioso aventurero como usted no le teme a los desafíos... 





		  


		




		

			


		  


			
Si llegó hasta aquí, aún con el libro en sus manos, ya tenemos trato. Tal vez usted todavía no lo sepa, pero yo solo tengo que sentarme a esperar que su curiosidad haga el trabajo…





		  


		




		

			


		  


			EMOCIÓN Y RAZÓN, TRAMA DE LA NEGOCIACIÓN


			La negociación es un medio para lograr un fin, sea para crear acuerdos o para evitar conflictos. Siempre hay algo que uno tiene y que el otro quiere: si existe alguien que quiere comprar, siempre existirá alguien que quiera venderle.


			Gran parte de los éxitos o fracasos que pueda tener en su vida van a depender de cuán bueno sea negociando, es decir, logrando que los demás hagan lo que usted pretende y, en el mejor de los casos, que lo hagan agradecidos y sin resistencia.


			Esta declaración del alcance de la negociación contiene a los equipos de venta y compra, a los políticos, líderes sindicales, CEO de multinacionales y diplomáticos de carrera, entre otros roles que negocian como medio de vida, pero no deja exentas a negociaciones con integrantes de nuestra familia, amigos, vecinos, etcétera. Un padre negocia con su hijo que termine la tarea si es que quiere jugar a la consola de videojuegos; un comprador pide un descuento a cambio de cerrar un trato, un político vende esperanza a cambio de un voto, un enamorado ofrece una flor a cambio de un beso… Todo es susceptible de ser negociado, y esto también lo podrá haber visto un avezado jugador de juegos de mesa: desde el truco hasta el TEG, desde el «poliladrón» o «juego del asesino» hasta el Monopoly, en todos estos divertimentos lo que se pone en juego, además del azar, es la capacidad de negociar. Pensemos:


			En el truco: «Le canto envido porque para el segundo no tengo nada».
En el TEG: «Yo no te ataco en Asia, pero vos no me atacás en América». 
En el poliladrón: «A ver, hagamos una cosa: yo soy el médico, pero si todos creen que soy el asesino, mátenme: van a ver que se quedan sin nadie que los salve en la próxima ronda».
En el Monopoly: «Bueno, yo no te cobro la estadía en mi hotel de Paseo Tablado, pero si vos caés en un ferrocarril, lo comprás y me lo das».


			Puede que no conozca todos estos juegos, pero sabrá reconocer algunos, y si no, al menos comprenderá las intenciones detrás de cada frase: negociar es influir a través de argumentos persuasivos, estrechamente ligados a las necesidades internas y a la sensibilidad de los interlocutores.


			Se está negociando cuando… una parte tiene algo que la otra quiere y está dispuesta a negociar para obtener ese algo ofreciendo otra cosa que pueda resultar atractiva para la contraparte.


			Vivimos en comunidad, y eso implica comunicación e interacciones permanentes entre individuos, con sus complejidades. En la historia existen cantidades de ejemplos de negociaciones que rompieron paradigmas que hasta ese momento eran infranqueables: Martín Luther King convenció a todos los norteamericanos de su sueño; los líderes revolucionarios sudamericanos persuadieron a sus pueblos del valor de independizarse de la Corona Española en el siglo XIX, y Leónidas convenció a 300 espartanos de que podían derrotar a 200.000 hombres en las Termópilas. Todos, sin importar lo imposible de la propuesta, usaron el poder de los argumentos para activar a los demás a hacer algo.


			Negociamos de manera espontánea. Nuestra comunicación —verbal o gestual— contiene códigos que persuaden para obtener devoluciones de diferente forma y especie. La más visible es la compraventa de un bien o servicio, pero también negociamos para obtener atención, respeto y cariño, entre otras tantas necesidades humanas.


			La negociación, entonces, es un ida y vuelta donde se cubren las necesidades del otro en todas sus dimensiones. Es lógico que cuando se entrega algo físico y se obtiene algo también físico a cambio sea fácil detectar el acto de negociar, pero la negociación aplica a todos los aspectos humanos, sin importar si se da o no un intercambio tangible. En una conversación o un juego también se está negociando, lo mismo que en la seducción, en el amor o en las relaciones familiares. A veces una negociación implica un intercambio de dinero, pero por lo general, lo que se transan son sonrisas, miradas, afecto y deseo.


			Entonces podemos decir que contenido en el ámbito de la negociación, se encuentra todo aquello que se activa cuando algo se entrega y algo se obtiene, incluida la satisfacción de deseos subconscientes, como el respeto, el reconocimiento o el poder. Esta idea es fundamental, y hacia allí iremos a lo largo de este libro. El objetivo es poder cambiar la percepción de las primeras aproximaciones clásicas sobre negociación, que partían por lo general de una base racional. Hoy esa idea quedó desactualizada, y nuevos paradigmas ubican a las emociones humanas en el centro de cualquier proceso de toma de decisión, y esto se evidencia claramente en la práctica. Si bien la racionalidad juega un rol importante en cualquier negociación —y veremos algunos conceptos claves vinculado a esto—, ya hay coincidencia plena —o debería haberla— en que no es tan determinante como lo emocional.


			Esta sensibilidad se modificó a una velocidad sorprendente, y es moneda corriente para las nuevas generaciones, pero entre los que pasamos los 40 a veces no resulta tan fácil convencernos de que lo emocional puede ser más relevante que lo racional. Con la aparición de nuevas generaciones, como millennials y centennials, y de nuevas tribus, como ambientalistas, techies (fanáticos de la tecnología) y tantos otros con paradigmas propios, los negociadores se vieron obligados a adaptar los discursos para atender las necesidades de estos nuevos públicos. Su sistema de valores también es muy distinto al de generaciones anteriores, y en esa escala se reconfiguran las posiciones: la libertad y la idea de comunidad aparecen en los lugares más altos, mientras que tienen un desapego sorprendente por lo material —excepto sus celulares, claro— y la idea de progreso individual no está tan sacralizada como lo había estado durante gran parte del siglo XX.


			La igualdad de género también aparece como un nuevo paradigma: las mujeres en buena hora ocupan roles estratégicos en compañías y política. Desde allí, ellas tienen diferentes posiciones con toma de decisión y plantean una nueva dimensión en las relaciones empresariales, lo que sin duda modifica los escenarios clásicos planteados para estudiar las negociaciones del mundo corporativo. Estimadas lectoras, les hablo ahora a ustedes por un momento: siéntanse incluidas en las apelaciones que hago en este libro a un «lector» que se conjuga como el masculino, pero que en realidad apela a un género neutro, amplio tanto para hombres como para mujeres (estoy grande como para incluir una «e» que no sabría cómo usar, pero estoy seguro de que ustedes, buenas negociadoras, sabrán comprender).


			Por otro lado, la globalización extrema tiende a destruir la singularidad y a transformarlo todo en commodities. Esto obliga a las compañías a reconvertirse en «empresas de soluciones» para poder diferenciarse de sus competidoras. Para ello, el negociador requiere de mejores argumentos, porque cada vez son más los bienes y servicios que tienen prácticamente un mismo valor a nivel global, lo que hace que el argumento tradicional del «mejor precio» no corra más.


			Entre los nuevos argumentos que debe presentar un buen negociador de estos tiempos, el fundamental será poder atender la necesidad emocional del otro. Es menester comprender lo que el otro está buscando en toda su dimensión, no solo en lo que expresa, sino también en lo que ni siquiera sabe que desea.


			Si usted pretende convencer a otro de aceptar su propuesta, en un mundo en donde todos ofrecen cosas más o menos parecidas a un precio más o menos equivalente, para prevalecer deberá vender también la vivencia de que esa necesidad que el otro trae —sea esta consciente o inconsciente— será cubierta por la experiencia de adquirir su oferta.


			Por ejemplo, veamos el mercado de los celulares. Todos tienen los mismos componentes y, en promedio, hacen más o menos las mismas tareas. Sin embargo, algunos argumentos negociadores consiguen ofrecer, con la compra de ciertas marcas, la cobertura de necesidades intangibles, como pertenecer a un grupo, alcanzar la felicidad o «ser libre».


			Como decíamos, la negociación está en todo y, a la vez, todo afecta al proceso de negociación. El avance de la tecnología y las nuevas formas de comunicación requieren de una actualización permanente en la manera de hacer negocios y, por ende, de negociar.


			Por ejemplo, la comunicación escrita siempre ha sido un tema importante en las negociaciones, pero históricamente los códigos en los que se escribían cartas, por caso, eran comunes a todos, y ciertas formalidades no abrían el juego a interpretaciones múltiples. En la llamada «Era de las Comunicaciones» actual, en cambio, la negociación también se hace a través de correos electrónicos e incluso por medio de servicios de mensajería instantánea y redes sociales, como WhatsApp, Instagram, Facebook, etcétera. Estas nuevas herramientas, con sus nuevos códigos incorporados, han modificado la manera de interpretar la emoción con palabras. En algunos casos, incluso, vemos la irrupción de simpáticos ideogramas —los «emojis»—, que buscan enriquecer la comunicación y transmitir las emociones de forma gráfica (aunque ciertamente no todos los interpretan del mismo modo).


			¿Se puede usar mensajería de texto para negociar? Sin dudas, aunque habrá que saber en qué ámbito se aplica. Y los emojis, ¿son válidos también? ¿Está bien enviar audios o no? ¿Puedo responder los mensajes con uno o dos días de diferencia? ¿Y cerrar un acuerdo por WhatsApp? Hemos aprendido con la última pandemia del covid-19 que no es opcional ajustarnos a las nuevas formas de comunicación cuando un nuevo estado global se impone: o se adapta o se desaparece. Todo pasa por el filtro del cambio y nada puede escapar al mandato del cambio sistémico. Entonces serán muchas las preguntas nuevas que van a ir surgiendo: ¿acaso será posible adaptar la negociación a la aparición de nuevas tecnologías?


			No se sienta abrumado, estimado lector: no tiene sentido intentar responder estas inquietudes de forma dogmática, porque apenas se aplique el nuevo dogma, la vía de comunicación probablemente ya habrá cambiado… Lo que se impone es reforzar paradigmas básicos esenciales vinculados a las emociones humanas. Hablo de un paradigma que contemple a los viejos, los actuales y los futuros, que nos sirva para conocer el proceso de negociación en forma transversal e independiente de las nuevas tendencias y tecnologías que vayan surgiendo. Humildemente, intentaré en este libro dar algunas pautas acerca de la construcción de este paradigma extendido de la negociación, para que le sirva no solo para WhatsApp, sino para todas las herramientas de comunicación que puedan llegar a surgir en el futuro.


			No quiero dejar de lado las nuevas formas de contratos que también aparecen cada día y cambian la experiencia de articular formalmente un acuerdo. Estoy pensando, por ejemplo, en las consignaciones, leasing, outsourcing, ventas en línea, etcétera. Estas nuevas formas de contrato también implican nuevas formas de negociar y argumentar beneficios. Esto probablemente lleve en el futuro a nuevas maneras de formalizar acuerdos (claramente, en el mundo, dar la mano no basta para garantías).


			Cambios y nuevos paradigmas se suceden con vértigo, obligando a adaptar una y otra vez la comunicación. Es necesario «aprender a desaprender» —y rápido— para poder adaptarse a un nuevo paradigma. Comprender esto es vital en todos los ámbitos, y la forma de negociar no está exenta de esto. Los métodos de negociación considerados «infalibles» se vuelven obsoletos en poco tiempo.


			En este sentido, es importante identificar que el intercambio de la negociación tiene múltiples dimensiones, puesto que se trata de una comunicación en la que se pone sobre la mesa mucho más que el objeto de valor transable. En primer lugar, se encuentran las personas, con toda su complejidad y sus emociones, que influyen decisivamente en el desarrollo de una negociación; incluso, en algunos casos llegan a ser más relevantes que el objeto que se está intercambiando, como luego veremos.


			Nadie sale igual de una negociación. Con el acuerdo y el cierre viene el valor negociado —puede ser dinero para uno y objeto o servicio para otro—, pero también trae consigo la satisfacción de cumplir deseos y motivaciones del ser humano. Esto no cambia con la modernidad y los avances en las comunicaciones, porque el amor, la agresividad o el reconocimiento constituyen eslabones clave del ADN de los seres humanos. Toda negociación, entonces, forma parte del dominio del deseo y las emociones. Estas emociones son, a su vez, dimensiones indivisibles del acto de negociar.


			Por lo expuesto hasta aquí, podemos concluir que es clave comprender que las dimensiones de racionalidad y emocionalidad se expresan ampliamente durante el acto de negociar, donde encuentran un terreno fértil en las relaciones humanas de intercambio. La razón y la emoción, combinadas en la trama de la negociación, pueden modificar un resultado lógico esperado.


			Para visualizar el cuadro en donde la razón y la emoción conviven en el proceso de negociación, me gusta pensar en la negociación como una montaña rusa. Este juego tiene una historia muy interesante, porque según cuenta la leyenda, comenzó en la Rusia del siglo XVIII, cuando, con la llegada del invierno, los mineros rusos construían unos toboganes de madera para deslizarse por ellos con sus trineos y llegar más rápidamente al pie de la montaña. Como sucedió muchas veces en la historia de la humanidad, lo que empezó por necesidad se transformó en un juego, y a medida que pasaban los años, los rusos fueron buscando formas cada vez más sofisticadas de hacer esos toboganes, y mientras subía el riesgo, aumentaba la adrenalina y a ellos les gustaba cada vez más y más (lector, si usted es un negociador avezado, seguramente ya se imaginará por qué me gusta hacer esta comparación…). El divertimento llegó a ser tal, que alcanzó los oídos de Catalina La Grande, y como le gustó tanto, se volvió una «promotora» de este juego. Los franceses conocieron el divertimento ya en el siglo XIX, y le agregaron una variante: en vez de trineo y tobogán, crearon unas vías y un carrito, para que el entretenimiento pueda durar todo el año. «Montaña rusa», la llamaron, en honor a sus inventores.


			A fines de ese siglo el invento llegó al otro lado del Atlántico, y en Estados Unidos desarrollaron una maquinaria mucho más compleja, que imprimió velocidad, giros y otras vueltas aptas para todo público, con el fin de entretener a adultos, adolescentes y niños. Ellos lo llamaron «Roller Coaster», algo así como «barco con ruedas». Lo curioso fue que cuando llegó a Rusia, el artefacto fue tan distinto a lo que los rusos conocieron alguna vez, que simplemente lo nombraron «Montaña americana», y al día de hoy así la llaman.


			Pero esto es solo la historia del juego mecánico, un aperitivo para que podamos reconstruir un poco de la historia juntos y ver que, así como las montañas rusas cambian, también lo hace el mundo de las negociaciones; y no solo eso: la negociación en sí misma también cambia y da vuelcos impensados de un momento a otro. Podemos decir, entonces, que tanto en Rusia como en Estados Unidos, así como en toda América, Europa, Asia y en el mundo entero, se juega a lo mismo: se suben a una montaña rusa de emociones cada vez que hacen negocios.


			Ahora sí, imagine usted que se encuentra en la fila para subir a una montaña rusa. Una de las modernas, de esas que los rusos llamarían «americanas». A pocos pasos de subir, puede ver el recorrido inmenso de las vías, todo un desafío a su temple.


			Desde abajo, racional y técnicamente es posible analizar el largo de su trayecto, la cantidad de loops, el ángulo de las curvas, la velocidad que alcanza el carrito en las rectas, el tiempo total del recorrido, etcétera. Con esta información le basta y le sobra para estimar los riesgos de manera razonable. 


			Pero en cuanto se sube al carrito y este empieza a rodar, las emociones se activan y el análisis racional anterior se hace difuso. La mente se nubla y lo pensado previamente ya no es tan claro; la emoción de la aceleración del carrito deja entrar nuevos sentimientos: miedo, incertidumbre, dudas, adrenalina, euforia. Estos sentimientos derivan en comportamientos, como gritar, levantar las manos, cerrar los ojos…


			¿Vio? Como le decía, la experiencia de una negociación no es tan distinta a la de una montaña rusa… Y si no se dio cuenta aún, me gustaría desarrollar un poco más mi teoría y verá lo fácil que es asociar al juego mecánico con la negociación.


			En una negociación se parte de análisis y estrategias, y se pretende tener en cuenta racional y técnicamente todas las variables. Se intenta separar el problema de las personas, se procura dejar a un lado las emociones, se hacen comparativas, se evalúan los riesgos y se trabaja en equipo para aportar ideas y tratar de construir un plan que nos permita abordar la negociación. Todo este análisis racional construye un escenario de opciones que llevan a múltiples resultados lógicos, que luego deberán ponerse a prueba durante el transcurso de la negociación.


			Cuando llega la negociación en sí misma, el cara a cara, cuando se contraponen nuestras necesidades a las del otro, las primeras emociones empiezan a surgir, como cuando el carrito de la montaña rusa empieza a tomar velocidad. Las argumentaciones comienzan a llevarnos por caminos que no necesariamente están alineados con el plan previo racional que habíamos diseñado. Las situaciones de alerta durante una negociación —como la acción del carrito al abordar curvas a gran velocidad—desencadenan emociones, que derivan en sentimientos y comportamientos que pueden modificar el resultado de la negociación.


			Es ahí donde el entrenamiento, la experiencia y el temple ponen como en cámara lenta las situaciones que se suceden durante la negociación. Esta disminución en la velocidad nos va a proporcionar el espacio clave para construir las respuestas.


			La habilidad de negociar se entrena. El cerebro se puede educar para reaccionar de manera consciente, controlando las emociones y estructurando las respuestas con el fin de construir e hilvanar rápidamente caminos de argumentos persuasivos que permitan alcanzar acuerdos. Subir una y otra vez a distintas montañas rusas de negociación de diferentes velocidades y riesgos permite entrenar al cerebro a reaccionar de manera controlada en diversas situaciones.


			La negociación es una habilidad y, por lo tanto, el solo conocimiento del método no transforma de por sí a la persona en un buen negociador: es fundamental el entendimiento del ambiente, del valor transable y de las necesidades emocionales propias y de la contraparte. El autoconocimiento es vital para administrar las emociones, soportar la presión y dominar las reacciones. 


			La práctica de la persuasión y la capacidad de argumentar provechosamente implican utilizar eficazmente un grupo de técnicas, hábitos y habilidades entrenables que vamos a desarrollar en este libro.


			A continuación, resumo algunos de los contenidos que iremos analizando en los diferentes capítulos.


			En la primera parte subiremos al carrito de la montaña rusa abordando el concepto de emoción en la negociación, entendida en toda su dimensión: desde una breve inmersión en el mundo de las neurociencias, para conceptualizar la emoción desde su génesis, hasta la exploración de la «empatía», la «inteligencia emocional» y la «motivación». Luego tomaremos contacto con la persuasión y analizaremos algunas emociones típicas del proceso de negociación, como el ego, la agresividad y el poder. 


			En la segunda parte continuaremos nuestro recorrido con las manos bien arriba en una caída libre controlada pero adrenalínica, donde analizaremos juntos el plano racional, lo concreto y evidente en toda negociación. Comenzaremos por definir algunos términos claves para la negociación, como los de «ambiente», «paradigma» y «valor», y luego observaremos los antagonismos del modelo colaborativo y el poder. Más adelante, presentaré un caso especial que le permitirá entender fácilmente la teoría del precio, un elemento importante pero no el único a la hora de negociar. 


			Esto y mucho más nos espera en este viaje, que prometo será entretenido: le propondré ejemplos y le compartiré anécdotas y experiencias, y el recorrido será tan vertiginoso como cuando el carrito toma una bajada con curvas en la montaña rusa.


			Que este adelanto, entonces, nos sirva de guía, pero no nos confundamos: tal como en la montaña rusa, podemos hacer aquí un análisis racional del contenido de este libro, los objetivos que compartimos autor y lector, mis expectativas y las suyas, y todo un sinfín de cuestiones. Pero al momento de sumergirnos en las páginas, tal como nos sucede cuando nos subimos al carrito, irán surgiendo las emociones, que dominarán la experiencia. Espero estar a la altura de las circunstancias, y convencerlo de que la lectura de este material le será provechosa para su carrera como negociador y que lo motivará a seguir adentrándose en el apasionante universo de la negociación.


			Subámonos, que comience a rodar el carrito de la montaña rusa y veamos qué pasa.


		




		

			


		  


			PARTE I


			LA NEGOCIACIÓN, UNA MONTAÑA RUSA DE EMOCIONES


		




		

			


		  


			1. 


			LA EMOCIÓN PUEDE MÁS QUE LA RAZÓN


			Si usted alguna vez intentó perfeccionar sus técnicas en negociación y para capacitarse procuró buscar apoyo en ensayos, libros o internet, es probable que en el top 5 de las recomendaciones encontradas hayan aparecido «separar las personas del problema» y «controlar las emociones». Bueno, estimado lector, no es mi intención ir en contra de lo que usted haya aprendido en otros lados, pero déjeme decirle, humildemente, que sospecho que hemos vivido engañados: estas dos máximas suenan lindas, sí, pero mis años de práctica en diversos ámbitos de la negociación me hacen pensar que no son más que una quimera. En mi experiencia, aunque lo intentemos, no es posible separar de la negociación a las personas y sus emociones del problema, ya que todas tienen su génesis en la esencia humana y tienen puntos de contacto que son indivisibles. Estos libros nos piden que nos subamos a la montaña rusa y que, cuando el carrito llegue al pináculo y empiece la caída libre, nosotros no levantemos las manos. En la teoría puedo decir que no lo haré, pero cuando la adrenalina se me suba al cuerpo y el carrito avance raudo por las vías, ¿cómo haré para evitar el impulso que hace que mis brazos —y los de todos— se extiendan? ¿Cómo contener ese grito que se me agolpa en la garganta? No somos máquinas, somos seres humanos, y las emociones nos son tan intrínsecas a nuestro ser como nuestros pulgares oponibles o nuestro sistema respiratorio. ¿En qué cabeza cabe que nos podremos deshacer de ellas? De eso, estimado lector, hablaremos en esta parte: de las emociones.
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